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Resumen

A lo largo de este trabajo respecto a un Reporte de Caso se tendra como eje principal la
unidad econémica Sauco S.A perteneciente al grupo economico Meta, ubicado en la localidad de
Sacanta, provincia de Cordoba. El mismo desarrolla dos actividades principales, la elaboracion de
cerveza del tipo artesanal en la fabrica Checa en dicha localidad y en el rubro gastronémico, con
el restaurante La Jirafa en la ciudad de Bariloche, Rio Negro. Para dicho reporte de caso, se
propone basandose en un analisis interno como externo, la elaboracion de un Plan Estratégico que
permita mediante una estrategia de diferenciacion méas amplia, destacarse por sobre la
competencia, desarrollando nuevos canales de comercializacion de la cerveza y nuevos servicios
para el cliente en el restaurante, que permita aumentar la rentabilidad de la unidad econémica
entendiendo los nuevos gustos y preferencias, y, fortalecer la identidad de marca. El objetivo
general propuesto es aumentar la rentabilidad en un 4,5% para finales del afio 2024, definiéndose
para ello 3 objetivos especificos, incrementar la facturacion de la cerveceria y el restaurante e

incrementar la identidad de marca Checa.

Palabras claves: Planificacion — Estrategia — Diferenciacion — Identidad.
Abstrac

Throughout this work regarding a Case Report, the main axis will be the economic unit
Sauco S.A belonging to the Meta economic group, located in the town of Sacanta, province of
Cordoba. It develops two main activities, the production of craft beer in the Checa factory in that
town and in the gastronomic area, with the La Jirafa restaurant in the city of Bariloche, Rio
Negro. For this case report, it is proposed based on an internal and external analysis, the
elaboration of a Strategic Plan that allows, through a broader differentiation strategy, to stand out
from the competition, developing new beer marketing channels and new services for the
customer in the restaurant, which allows increasing the profitability of the economic unit by
understanding new tastes and preferences, and strengthening the brand identity. The general
objective proposed is to increase profitability by 4.5% by the end of 2024, defining 3 specific
objectives, to increase the turnover of the brewery and the restaurant and increase the Checa

brand identity

Keywords: Planning - Strategy - Differentiation — Identity.
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Introduccion

En el presente trabajo se abordaron, metodologias de aplicacion para un reporte de caso
de la unidad de negocios Sauco S.A del Grupo Meta, dedicada al rubro gastronémico y de
fabricacion de bebidas en el que se defini6 la planificacion estratégica implementando una
estrategia de diferenciaciéon como lineamiento a la direccién, definiendo objetivos medibles y
tacticas para poder alcanzarlos, de manera que derive en mejoras en sus indicadores de

rentabilidad.

El Grupo Meta posee su casa central ubicada sobre Av. Mitre N°331 en la localidad de
Sacanta, provincia de Coérdoba. La misma fue fundada por tres hermanos en el afio 2019, Juan
Cruz, José y Paula Fernandez, quienes, siguiendo las convicciones heredadas de su abuelo en el
compromiso con su labor y trabajo incansable, unieron lo que le apasionaba a cada uno en su

rubro dandole vida al mismo.

El negocio comenz6 con la creacion de distintas unidades econémicas desarrollada por
cada uno de los hermanos Ferndndez, quienes se especializaban en rubros diferentes como ser,
trabajo agricola, produccion de bebidas y gastronomia. Con la decision de la creacion del grupo
buscaron unificar las diferentes unidades econ6micas bajo un mismo nombre que lo representara

ante el publico.

Hoy en dia, el Grupo Meta estd formado por cuatro unidades econémicas, estas son, La
Tregua S.A quien realiza actividades de tambo y agricultura en la localidad de Sacanta, El
Arafiado, Sauco S.A que tiene como actividad principal la manufactura mediante la fabricacion
de bebidas con graduacién alcohélica como ser cervezas, maltas y malteadas denominada bajo el
nombre de “Cerveceria Checa” y también se desempefia en el rubro gastronémico con un
restaurante “La Jirafa” en la ciudad de Bariloche, Rio Negro, Cervezas Argentinas S.A.S, quien
se especializa también en el area gastronomica y con participacion accionaria en el bar “Casa
Negra” realizando expendio de bebidas, el mismo estd ubicado en Cérdoba Capital, y como
cuarta unidad econémica esta Brewing S.A.S quien esta proximo a su inauguracién, la misma se
desempefiara en el sector gastronomico con la apertura de un bar propio donde se ofrecera como

principal producto cervezas Checa producida por dicho grupo empresario.
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Como hitos importantes del Grupo Meta podemos mencionar, la unificacién de las
diferentes unidades de negocios bajo un solo grupo empresario, a nivel de unidad la compra
realizada por Sauco S.A de La Jirafa, logrando su recuperacion y repunte tras la caida que habia
sufrido por gestiones anteriores, la fundacién de la fabrica de cervezas Checa logrando
certificaciones de calidad ISO 9001 por buenas practicas y manufactura y la futura inauguracion

de Brewing S.A. [CITATION Sig21 \l 2058 ]

La aceptacion que posee Sauco SA de la gente del lugar es buena, pero se debe trabajar en
definir una identidad como unidad econémica y como marca, que comunique principios,
creencias y valores de la misma. Se debe lograr ademas, una relacion mas estrecha entre le
cerveceria y el restaurante evaluando la cadena de suministro de manera que permita ofrecer
cervezas Checa en La Jirafa, basandose en tipos de productos y envases con disefios referidos a
la patagonia argentina, con descuentos y promociones para quienes consuman la misma en el
restaurante buscando lograr captar al publico local asi como también, crear una experiencia unica
con turistas que acudan al restaurante complementando sus platos regionales con la cerveza.
Lograr una buena estrategia de marketing mix es muy importante de manera que permita buscar
la mayor penetracion en bares de terceros con la marca Checa y lograr mayor publico local en La

Jirafa.

Como exponen los autores Hill, Jones y Shilling (2015), el estudio y la aplicacién de
herramientas y metodologias orientadas a la generacién de valor como las propuestas en el
presente trabajo, pretende realizar un analisis del ambiente interno y externo en el que se
desenvuelve especificamente la unidad econémica Sauco S.A que forma parte de esta, relevando
toda la evidencia disponible que permita arribar a un diagnostico concreto de su situacién actual
y asi describir el direccionamiento estratégico que se realizara en la misma. [CITATION Hil15 \l

2058 ]

Como principal ejemplo tenemos las acciones realizadas por “Cerveceria y Malteria
Quilmes”, que ante el crecimiento de la fabricacién de cervezas artesanales que obedeci6 a un
cambio de cultura no solo en el rubro de bebidas sino también en el gastronomico, debi6 elaborar
un plan estratégico y aplicar estrategias de marketing agresivas que le permitiera hacerle frente a
esos productos que amenazaban con quitarle parte del mercado y desplazar sus productos,

creando una marca artesanal con sabores y productos nuevos dandole vida de esta manera a la
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que hoy conocemos como Cerveza Patagonia. Hoy en dia ofrecen diferentes experiencias al
ptblico no solo con el Rancho Patagonia, donde genera una experiencia Unica para el
consumidor al poder visitar sus instalaciones, probar sus distintos productos, degustar de
gastronomia de la region sino también con mas de los 55 refugios Patagonia que posee en el pais.

[CITATION An617\1 2058 |

Capitulo I — Analisis de la situacion

En este capitulo, se analizaran los factores o participantes que hacen al macro entorno

como asi también, al entorno inmediato o micro entorno de la organizaciéon.

El macro entorno estd compuesto por todos aquellos factores demograficos, econémicos,
tecnologicos, politicos, legales, sociales, culturales y medioambientales, es decir, representa a

todas las fuerzas externas que afectan a la empresa y que no son controlables por ella.

Analisis del macroentorno — PESTEL

Factores politicos - econdmicos

El 19 de marzo del 2020 con la publicacion del decreto 297/2020 en el Boletin Oficial
sobre “el aislamiento social, preventivo y obligatorio”, el gobierno nacional tomo esta medida
para apalear la pandemia del Covid-19, con esto se vio afectado el sector gastronémico y el de
produccion de bebidas especificamente las consideradas no esenciales produciendo un colapso
en el consumo y generando, ademas, una fuerte caida en el nivel produccién y ventas en dichos
sectores. Si bien se han definido nuevas aperturas, las misma son con restricciones de horarios y

de cantidad de personas. [CITATION Bol201 \l 2058 ]

Se lanzo el programa de recuperacion productiva Repro II como herramienta para
sostener el empleo en sectores con dificultad econémicas, siendo el monto de asistencia variable
segln la situacion, la cual, para el sector gastrondmico, la suma asciende a $22000. Esto es
pagado por el gobierno como suma fija a los trabajadores a cambio del pago de remuneraciones

realizadas por el empleador. [CITATION Min21 \l 2058 ]

Para estimular el turismo se realizé la segunda edicion del programa PreViaje en cual en
este nuevo lanzamiento se incluye el turismo internacional, con reintegro de hasta el 50% del

costo del paquete con compras de hasta un mes de anticipacién. Se vera beneficiado tanto el
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sector del turismo como todos aquellos que giran en torno al funcionamiento de este como es el

hotelero y gastronémico con esta medida. [CITATION Min211 \l 2058 ]

El mercado mundial de la cebada cervecera y forrajera se vio afectada en este ultimo
tiempo por el hambre importador del mercado chino tras la caida de consumo debido a la
pandemia y profundizado por el conflicto que existe entre este pais y Australia. Esto prevee un
nivel de demanda histérico de China lo que hace suponer que la prima de precio de la cebada
para la elaboracion de cerveza se vea aumentado para el periodo 20/21 siendo el consumo

interno de esta un 30% del total producido en el pais. [CITATION Bol202 \I 2058 ]

El Ministerio de agricultura de la nacion, busca agregar para este afio 2021 al Cédigo
Alimentario el bagazo cervecero seco para potenciar no solo economicamente la industria
cervecera, sino también que esta sea mas sustentable, generando un impacto social y ambiental
positivo, asi como también minimizar pérdidas de alimentos en linea con los principios de

economia circular y bioeconomia.[CITATION Min212 \l 2058 ]

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC), para los proximos meses
de cierre de afio se prevee una desaceleracion de la inflacién entorno al 2,8% mensual de manera
que esta termine con valores interanuales cercanos al 48% teniendo en cuenta estos meses con
respecto a los del afio 2020. Esto viene relacionado ademas a la incertidumbre electoral que
existe para este segundo semestre del afio en cuanto a lo que puede suceder en materia cambiaria,
donde si no existen sobresaltos en el mercado financiero por diferentes especulaciones, se estima
que la brecha cambiaria quede 21 puntos por debajo de la inflacion y evite que esto se traslade a
precios, lo que generaria aumento de los mismos en la cadena de valor. [CITATION IND21 \l

2058 ]

Para este afio 2021 La Ley Tarifaria de la provincia de Cérdoba, respecto al pago del
impuesto a los ingresos brutos y de acuerdo a lo que establece el Cddigo Fiscal, determino en su
articulo 2°, una alicuota del 1,5% para las actividades de produccién y elaboracién de bienes en
el que se incluye la produccién de cervezas, bebidas malteadas y malta con cédigo NAES —

110300. [CITATION BDO21 \I 2058 ]
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Factores sociales

La pérdida de ingresos a nivel pais ha generado una caida en la actividad econémica y de
igual forma en los niveles de consumo, la cual para este primer semestre del afio fue entorno al
15% a nivel nacional y de un 12% para el interior del pais. Si bien la caida en el consumo de
bebidas alcohdlicas lleva en este primer semestre una caida del 4,9%, en el acumulado del afio la
familia de alimentos y bebidas son las que muestran el mayor nivel de aumento superando el
promedio del total de la canasta de Consumo Masivo siendo las bebidas con alcohol las de mayor

aumento en estos ultimos 2 meses. [CITATION IND211 \l1 2058 ]

La cuarentena y las restricciones producidas por la pandemia del Covid-19, genero un
cambio y un aumento en las compras proactivas de los consumidores produciendo mayores
compras por internet y consumos en los hogares lo que genero un cambio en las costumbres. Los
patrones de consumo producidos por la pandemia han llegado para quedarse y entender esto es
de fundamental importancia hoy en dia para aplicar nuevas estrategias de ventas y promocion.

[CITATION Gon21 \l 2058 ]

Factores tecnologicos

El impacto de la Pandemia de Covid-19 produjo una acentuada aceleracion en el uso de
las herramientas tecnoldgicas en la gestion empresarial especialmente en areas como las de
ventas, atencion al cliente, el desarrollo de las actividades en la cadena de suministro, manejo de
stock, facturacion, entre otras. Hoy en dia la utilizacion de pagina web y del e-commerce para
cualquier industria es fundamental, para el sector gastronémico y de bebidas existen apps que
permiten realizar pedidos en el momento, en el que se ofrecen mend promociones y cartas de
manera digital, en donde se puede trabajar de manera integrada con web y aplicacién moévil para
gestion de reservas y control de capacidad de comensales. Los programas de gestion de negocios
son de vital importancia, los mismo permiten multiples tareas para control de ventas, stock,
facturas, todo en el momento. En la actualidad las empresas estdn obligadas a trabajar con
tecnologia que permita mejorar su comunicacion y dar a conocer sus productos, para cual es

indispensable la utilizacion de redes sociales como principal via.

Factores ecologicos — legales
El 19 de febrero del 2021 fue publicado en péaginas del Ministerio de Agricultura,

Ganaderia y Pesca sobre la situacion del residuo producido por la fabricas cerveceras que es el
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bagazo cervecero seco, el mismo representa el 80% de los subproductos de esta produccion en
donde se plantea la importancia de darle algiin tipo de uso al mismo no solo para generar un
impacto econémico favorable en dicha industria sino también mediante la incorporacion del
mismo al Codigo Alimentario Argentino de manera que pueda ser aprovechado por otras
industrias como la de panificado y reposteria. Con esto no solo se busca un impacto econémico
sino también un impacto social y ambiental, positivo y sustentable, entendiendo que el mismo
como residuo, produce gas metano, gas mas téxico que el diéxido de carbono y que de esta
manera, permita también eliminar perdida de lo que podria ser alimentos en linea con principios

de economia circular y bioeconomia.[CITATION Min212 \l 2058 ] [CITATION Rod21 \l 2058 ]

Referido a las restricciones producidas por la pandemia del Covid-19, le provincia de Rio
Negro dispuso nuevas medidas de flexibilizacion para locales gastronémicos con nuevos

horarios de aperturas y cierres de los mismos. [CITATION Ano21 \I 2058 ]

Es de vital importancia saber comprender lo que el contexto actual y futuro nos pueden
brindar, amenazas que existen en el mismos segin las fortalezas de la empresa se pueden
convertir en oportunidades que nos diferencien al resto entendiéndose esto en saber identificar
correctamente nuestro mercado meta definiendo las estrategias de comercializacion necesarias
para poder llegar a ellos, como ser entender los nuevos patrones de consumo de estos

desarrollando el “off premise”.

Analisis del microentorno - Modelo de las cinco fuerzas competitivas

Rivalidad entre competidores

Segtin Marcelo Roggio de Cerveza de Pefién del Aguila y presidenta de la Camara de
Cerveceros Artesanales de Coérdoba, en la industria cervecera artesanal en la provincia de
Cérdoba existen aproximadamente 100 cervecerias habilitadas de las cuales el 20% posee el
RNE (registro nacional de establecimientos) y el RNPA (registro nacional de productos
alimenticios), las mismas se tratan de cervecerias habilitadas para vender a nivel provincial y
nacional aunque se cree que existen un sinnimero de pequefios productores para un mercado
limitado. La industria cervecera es una industria consolidada, varias marcas poseen una porcion
de mercado considerable, por lo que la competencia que existe es alta, en lo artesanal esta
Antares, Pefién del Aguila, Cerveza Patagonia, Lupulus, entre otras en la provincia sin contar

marcas mas industrializada como la misma Cerveceria y Malteria Quilmes y Brahma (AB InBev)
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y CCU, estas manejan no solo gran parte del mercado cordobés sino a nivel nacional y algunas
de estas ya con bares propios de la marca por lo que las formas de produccion, sabores, estilos,
aromas y presentacion para darle una mejor calidad al producto, son unos de los principales
factores que los productores tienen en cuenta a la hora de seducir al consumidor y lograr

diferenciarse de la competencia. [CITATION Cam19 \I 2058 ]

El consumo per cépita de cerveza para 2019 se estim6 en 45 lts, pero el crecimiento de la
demanda que traia la industria se estancO por la crisis econdmica desde 2018 y se vio
profundizada por la pandemia en 2020, esto genera una rivalidad mas intensa entre las empresas
que buscan mantener su porcion de mercado y las que buscan crecer, teniendo en cuenta ademas
que el mercado que poseen las cervezas artesanales es de solo el 3% del consumo nacional.
Respecto a la estructura de costos, esta se ve encarecida desde el 2018 tras las reiteradas
devaluaciones de la moneda local teniendo en cuenta que la mayoria de las cervecerias utilizan
materia prima importada por lo que la misma esta estrechamente relacionada al volumen de
ventas, y la caida de la demanda genera una intensa rivalidad en la industria por los precios

buscando ademas no resignar calidad del producto para no perder mercado.

El sector gastronémico en Bariloche, provincia de Rio Negro, se estima en un
aproximado de 500 establecimientos en sus diferentes caracteristicas y tipo de servicio, es una
industria fragmentada en donde la competencia es alta, ya que la diferenciacion entre lo que
ofrecen cada uno es muy baja. La crisis economica desde el 2018 sumado a la pandemia de 2020,
afecto gran parte de la industria con cierres de una gran cantidad de restaurantes debido a la
caida de la demanda por falta del turismo interno como internacional en la provincia por las
restricciones de circulacion, generando aumento de la competencia entre los restaurantes para
mantener su porcion de mercado y permanencia. Respecto de la estructura de costos de la
industria para cubrirla depende principalmente del volumen de ventas por lo que la competencia

en ese sentido es alta y con menos utilidades.

Las nuevas reaperturas al turismo tanto interno como al internacional, preveen una
concurrencia del 80% del aforo en un afio normal en vacaciones de inverno, lo que hace suponer
un aumento de la demanda del sector, esperandose que la competencia se reduzca en la industria

y exista la posibilidad de un crecimiento en utilidades de la misma.
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Ingresos de nuevos competidores

En la industria de la cerveza artesanal las barreras de ingreso a la misma son altas, esto se
debe a que existen ciertos factores que elevan las mismas, una de ella es la inversion que debe
realizarse en las maquinarias necesarias para producir un producto con la calidad, presentacion y
precio que el consumidor de dicho mercado demanda de las mismas y permita obtener la
diferenciacion necesaria, ademas, podemos mencionar que el costo de la materia prima
importada para la produccién de cerveza como ser el ltipulo, sufre constante aumentos de precio
por la devaluacion del peso y las de origen interno son commodity, es decir, varian también a
precio ddlar de exportacion, lo cual lograr ingresar a la industria con economia de escala para
reducir costos unitarios requiere de una gran inversion, por lo cual, el negocio no es atractivo
para todos, caracteristica que distingue a las de produccién industrial que han adquirido en su
curva de experiencia con el tiempo, el know-how necesario, lo que le da una ventaja absoluta en

costos sobre nuevas empresas.

En la industria gastronémica las inversiones necesarias para ingresar a la misma son de
baja-media, si bien requiere de inversién necesaria para el normal funcionamiento, la tecnologia
aplicada y los costos para la produccion no son altos. La rentabilidad de un restaurante esta
directamente relacionada con su volumen de venta por lo que distribuir los costos fijos y
variables en un mayor volumen de ventas para obtener economias de escala es de suma

importancia, se puede mencionar que las barreras referidas a esto son de media-baja.

Existen también, barreras de caracter legal baja-media entendiendo a estas como
ordenanzas municipales sobre cuestiones bromatoldgicas, habilitaciones de nuevos comercios,
normas sanitarias y medioambientales, asi como también habilitaciones nacionales como el
Registro Nacional de Establecimientos (RNE) y Registro Nacional de Productos Alimenticios

(RNPA) para empresas productoras de alimentos y bebidas. [CITATION Min213\l 2058 ]

Poder de negociacion de los compradores

Respecto a los clientes de la industria, la capacidad de negociar que posee los mismo es
medio-baja, si bien es dificil que el cliente haga bajar los precios del producto ofrecido por las
cervecerias 0 aumentar exigencias, si poseen la capacidad para poder escoger que comprar. Si

podemos mencionar que al cliente le cuesta muy poco cambiar de marca y de producto, con su



Grupo Meta — Sauco SA |14

decisién puede lograr enfrentar a proveedores cerveceros a que no trasladen parte de costos a sus

precios y ademas mejorar la calidad del producto ofrecido de manera de seducir al cliente.

En la industria gastronomica el total de los pedidos en la misma depende del consumidor
ademas de que la cantidad de proveedores que existen es grande, lo que le da la posibilidad al
cliente de elegir entre mucha oferta que es lo que desea, sumado esto a que los costos de cambiar
de un restaurante a otro son bajos, esto genera un poder de negociacion de los compradores para

lograr baja de precios y mayores exigencias de baja-media.

Poder de negociacion de los proveedores

En la industria cervecera la compra de materia prima para la produccion, cebada y malta,
es de vital importancia y no posee sustitutos lo que el poder de negociaciéon que poseen los
proveedores de las mismas se considera medio-alta, entendiendo esto también en que los
productores de las mismas no solo venden en el mercado interno el cual es un aproximado del
20% de la produccion total exportando ademas, el 80% restante, esto los convierte en los
mayores exportadores de Sudamérica lo que de una u otra manera elevan los costos de la
industria con los aumentos de precios debido a que no representa una amenaza para estos el
volumen de sus ventas internas. En el caso de los proveedores de ltpulos, el poder de
negociacion que poseen es alto, ya que solo existen dos productores de dicha materia prima en el
pais, en Neuquén y Rio Negro, entre ellos la Comarca Andina del Paralelo 42 y el resto en Alto
Valle, donde la produccion de los mismos asciende a 300 toneladas debiendo importarse otras
600 toneladas para abastecer al mercado local total, lo que supone que no existen sustitutos para
ello. Esto los transforma en proveedores particulares en donde sus insumos son tinicos lo que un

cambio en los mismo a la industria le requiere mayores costos. [CITATION INT20 \l 2058 ]

Para el envasado de los productos cerveceros se utilizan barriles de acero inoxidable y
botellas de vidrios, ambos insumos son escasos y costosos, existiendo un monopolio en el
abastecimiento de los mismos, entre los proveedores esta Cristaleria Rigolleau S.A, quien provee
de las botellas de vidrios y Krieg S.R.L de barriles que son importados por este representando
ambos un poder de negociacion alto, con capacidad de establecer los precios de los productos y
elevar los costos de la industria. Las grandes empresas industrializadas han creado ademas un

oligopolio con la reventa de barriles usados cuyo precio se ve incrementado con el aumento de
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cervecerias artesanales dandole un poder de negociacion alto a estos también. [ CITATION

Win19 \l 2058 ]

Respecto a la industria gastronomica, la cantidad de proveedores para el sector en la
provincia de Rio Negro son muchos, los restaurantes ademas para la elaboracién de su
gastronomia requieren de insumos y materias primas que poseen muchos sustitutos lo que hace
suponer que el poder de negociacion que poseen los proveedores es baja, si bien estos elevan sus
precios encareciendo los costos de la industria, el sector gastronémico representa un cliente
importante para dichos proveedores pudiendo enfrentar a los mismo para reducir precios y

quitandole capacidad de negociacién.

Productos sustitutos

En la industria cervecera artesanal existen una gran cantidad de productos sustitutos
directos y similares, existe gran variedad de productores lo que representa una alta
competitividad limitando de alguna manera a la hora de la fijacion de los precios. Podemos
mencionar ademas que no solo la industria artesanal representa una gran cantidad de sustitutos
sino también los productos mas industrializados, con producciéon de escala lo que le permite

definir precios relativos mas bajos aumentando su competencia.

Para el consumidor al existir tantos productos sustitutos le es mas facil poder cambiar sin
que exista ningiin impedimento lo que hace mas importante la capacidad de diferenciacion que
posean las compaiias de la industria para captar porcion de mercado lo que hace la competencia

mas marcada.

Para la industria gastronoémica la amenaza de productos sustitutos es alta si se considera
la variedad de productos que satisfacen la misma necesidad, por lo que el atractivo de la industria
es bajo. Al existir una amplia variedad de sustitutos, el costo del cliente de cambiarse de un
formato a otro es bajo, y son los restaurantes los formatos de mayor crecimiento tras las nuevas
aperturas debido a la pandemia, lo que intensifica la competencia y baja la rentabilidad del

mismo.
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Analisis interno — Cadena de valor
Este analisis interno de la unidad de negocio nos permite determinar cada una de las
etapas de la cadena en donde se va agregando valor en el producto para los clientes y grupos de

interés, de manera de crear y mantener una ventaja competitiva.

Actividades primarias

I y D: la cerveceria posee certificaciéon de calidad de normas ISO 9001 lo que lleva a la
misma a constante buiisqueda de buenas practicas de manufacturas (BPM) para mejora de
procesos y mas eficientes que le permita reducir su estructura de costos, elaborar productos
seguros para el consumo y mantener los estandares de calidad requeridos. Otro aspecto
importante es en el disefio de sus productos, con una longitud de 7 tipos de cervezas diferentes,
busca siempre en sus creaciones, la elegancia en sus disefios de envases, variacién de
ingredientes, sabor y colores, creatividad y nuevas ideas reinterpretando siempre los estilos

tradicionales.

Produccion: la materia prima utilizada es agua, cebada, levadura para la fermentacion,
malta para aportar azucar, color, sabor y cuerpo y variedades lipulos para amargos y aromas.
Posee equipos con la mayor tecnologia para el brewing de la cerveza, estos son maceradora de
cerveza, hervidor, fermentadores, enfriador, maquina enlatadora, filtrador y las instalaciones para
el normal funcionamiento de dichos equipos, esto le permite un volumen de produccion anual de
360000 litros. Para el envasado y almacenamiento se utilizan barriles de acero inoxidables,

botellas de vidrio y latas.

Respecto al restaurante, elabora platos tradicionales de la cultura argentina especialmente
del sur, minutas, platos nutritivos como también menuds ejecutivos, para ello posee el
equipamiento de cocina necesario, cocinas y hornos industriales, mobiliarios y electrodomésticos
indispensables. Aplica tecnologia en el proceso como ser el sistema informatico para comidas
“MR comanda” que permite ver en linea informacion de ventas, compras, inventarios ademas de
permitir agregar productos y cambiar precios. Se poseen los instrumentos especificos y

mobiliarios correspondientes de oficina para el desarrollo de la actividad administrativa.

Marketing y venta: la cerveza se comercializa en bares y restaurantes enfocados en la
juventud, se utilizan redes sociales como medios de publicidad masiva entre ellos Instagram con

un aproximado de 11000 seguidores, en la misma se promociona la marca con los distintos
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productos que esta posee y los nuevos por lanzar, su historia, como se lleva a cabo cada proceso
en la etapa de produccion, los diferentes puntos de ventas donde se comercializa, el origen de sus
disefios en latas y contacto comercial de la empresa. Se realizan mediciones de satisfaccion del
cliente, indicadores de ventas de cervezas entre otras variables, esto realizado por un técnico en
marketing. Se cuenta, ademads, con fuerzas de ventas que se terceriza a una agencia de ventas
denominada “DropBrokers” quien se especializa en la comercializacién de cervezas artesanales,
colaborando también con el técnico en marketing para favorecer la coordinacion y alcanzar

objetivos comunes.

El restaurante posee ventas directas al publico con capacidad para 160 comensales,
realiza ademas ventas a pedidos mediante delivery utilizando la aplicacién de “Pedidos Ya” y
“Delivary” como también para retiro en el mismo. Posee pagina web donde se puede consultar
los diferentes platos que se ofrecen, menud del dia, promociones y eventos, teléfonos y mail de
contacto para consultas y reservas como también utilizar la opcion de “Google Maps” para
obtener las indicaciones de como llegar al mismo y poder dejar la resefias y calificacion
mediante estrellas y comentarios. Utiliza redes sociales como Instagram y Facebook, en ellos se

muestran imagenes ilustrativas de los platos, teléfonos y casillas de mensajes de contacto.

Servicio al cliente: lo que se busca es la satisfaccion del cliente mediante la calidad en
los productos que se ofrecen, la posibilidad de degustar los distintos estilos de cervezas antes de
realizar una compra, la posibilidad de consultar los menus del dia y realizar reservas para envio
por delivery, la rapidez de atencion del restaurante con muy buena concepcién disciplinar en los

productos y servicios y con buenas recomendaciones.

Actividades de soporte

Recursos humanos: la planta fabril de cerveza cuenta con 2 responsables, un directivo
del grupo y un licenciado en quimica quien se encarga de la parte productiva y elaboracion de
cervezas, ademas, cuenta con 3 operarios, todos masculinos, con una franja etaria de entre 19 y
24 afios de edad, los mismo poseen secundario completo y son los que coordinan la produccion y
realizan tareas administrativas como ser compras de insumos, pagos y ventas de productos. Los
coordinadores reciben constante capacitacion en la elaboracion de cervezas por parte del lider de

la produccion. El convenio colectivo que se emplea para los trabajadores es el FAECYS.
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El restaurante cuenta con 2 responsables que administran al mismo desde casa central,
cuenta también con un plantel fijo de 5 personas, 3 mujeres y 2 hombres, 2 son responsables del
restaurante en el lugar, ambos con secundario completo y con experiencia en administracién y
locales gastronomicos y el resto cocineros y mozos, se suele por temporada contratar un mozo y
demas personal segtin necesidad. El convenio colectivo que se emplea para los trabajadores es

UTHGRA.

Administracion de materiales: las tareas administrativas de carga de ordenes de
compras de insumos y materiales, remitos y ventas de productos, es realizada por personal
administrativo mediante sistema MR Comanda, los insumos provienen de proveedores de la
provincia de Cérdoba, Santa Fe, Rio Negro e internacionales con los cuales existe una excelente
relacion. Los productos de cerveceria son comercializados a bares de la zona y resto de Cérdoba,
en la provincia de Santa Fe y de Rio Negro, para lo cual se utiliza una empresa distribuidora
denominada “LaTerroir” como medio de reparto del producto. Cuenta también, con fuerzas de
ventas tercerizadas, la misma es realizada por una agencia de fuerzas de ventas que se especializa
en la comercializacion de cervezas artesanales. El producto de restaurante es comercializado en
el mismo mediante ventas directas al publico en el local y mediante reparto por delivery

realizado por una empresa de distribucion.

Tecnologia: se utiliza la ultima tecnologia en maquinaria de produccion y elaboracion de
cerveza, se utiliza app “MR Comandas” para la elaboracion de stock de insumos, administracion
de compras y ventas, agregar productos y cambiar precios en el restaurante. Ademas, se utilizan

redes sociales y pagina web para acciones de marketing y publicidad.

Infraestructura: la unidad en si es administrada por dos de los fundadores del grupo
desde la central, los mismos son quienes realizan la seleccién y evaluacion del personal ademas
de realizar las capacitaciones necesarias. Las tareas contables y legales son llevadas a cabo por
personal tercerizado, tres contadores y un abogado. La autoevaluacion la realiza uno de los
contadores y una técnica en recursos humanos quienes recaban informacion sobre diferentes
indicadores para medir la evolucion de la unidad como ser, indicadores de ventas de cervezas y
ventas de cubiertos. Los registros productivos son elaborados por un agente externo respecto a la
informacién obtenida de los archivos y del sistema mediante la cual se elaboran los informes

correspondientes a la unidad y se remiten a casa central.
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Se promueve la cultura mediante la definicién de un logotipo e isologotipo que representa
al grupo, mediante uniformes del personal con logotipo identificatorio, se establecieron
modificaciones en la infraestructura en general con ornamentacion especifica en oficina y
espacios exteriores. Las ideas y el conocimiento son elementos claves en el dia a dia de la
cerveceria por lo que se le da lugar y se fomenta creaciones de artistas locales de la provincia. El
restaurante se caracteriza ademas por la rapida y buena atencién al cliente lo que le da una muy

buena concepcion disciplinar del producto-servicio con buenas resefias y comentarios.
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Capitulo IT — Marco teorico

Para elaborar el andlisis del presente Reporte de Caso, resulta necesario definir los
principales conceptos que daran sustento al desarrollo del trabajo y puesta en practica de las
mencionadas teorias. En primer lugar, es fundamental definir y entender el concepto de
Planificacién Estratégica como eje central del andlisis y de la cual partirdan las estrategias
especificas elegidas para el desarrollo del caso en cuestiéon. Finalmente, se integrara cada uno de
los conceptos que permitird formular la direccién que tomara la empresa segin la propuesta

realizada.

El autor [CITATION Jos12 \l 2058 ] define a la planeacién estratégica como un proceso
en la cual la empresa realiza esfuerzos sistematicos de manera formal donde define propdsitos
basicos entendiéndose esto como definicién de acciones concretas y objetivo medibles para
lograr alcanzar el estado deseado. Autores como [ CITATION Hil15 \I 2058 ] agregan, para que
una planeacién estratégica funcione, es importante que se planifique no solo en base al contexto
competitivo y situacion presente de la empresa, sino también, pensando en como se estima que
sera el entorno competitivo futuro de la misma, para lo cual, se definira una estrategia
proponiendo acciones especificas entendiendo primero con que recursos cuento para llevarla a
cabo y que de esta manera, le permita obtener una ventaja competitiva y un mejor desempefio por

sobre sus competidores.

Como punto de partida del plan estratégico antes mencionado, los administradores de la
empresa siguen un proceso formal de 5 pasos a la hora de la elaboracion del mismo, el primer
paso es la definiciébn de la misién, visiébn y metas, y se vinculan las mismas, mediante la
definicién de objetivos especificos con resultados y productos que se desean alcanzar con dicho
plan. Siguiendo con el segundo paso del proceso, se debe realizar un analisis externo de la
empresa, entendiéndose esto como identificar los factores externos que pueden generar una
amenaza y una oportunidad y que estos no pueden controlarse. El siguiente paso es analizar la
empresa internamente, se debe identificar las fortalezas y debilidades que posee para aprovechar
las oportunidades y hacerles frente a las amenazas. En el cuarto paso, se definira la estrategia que
mejor se adapte a la empresa y sea consecuente no solo con la vision sino también con el modelo

de negocio establecido. Y, como ultimo paso, se implementara la estrategia seleccionada teniendo
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en cuenta los diferentes niveles en la organizacion, de negocios, funcional y operativo y se

realizara luego el respectivo control de resultados. [CITATION Art12 \l 2058 ]

El nivel de negocios es quien definira la estrategia a implementar y quien, ademas,
verificard que el resto de los niveles de la unidad se encuentren alineados a la misma. Tal como
afirman los autores [ CITATION Hil15 \l 2058 ], la estrategia comienza identificando quienes son
nuestros clientes, es decir, a quien nos dirigiremos con nuestros productos, para lo cual se debe
realizar la segmentacion del mercado que le permita subdividir el mismo en grupos claramente
identificables que presenten caracteristicas similares en cuanto a deseos, necesidades y demandas,
y para lo cual, definen tres tipos de enfoques que se pueden utilizar para segmentar el mercado,
ya sea con, una estrategia de estandarizacion mediante un producto estandar para el consumidor
promedio, de segmentacion, con un producto para cada clientes, o de enfoque, es decir, que se
dirija a unos pocos segmentos de clientes. Esto es de suma importancia para definir que

estrategias genéricas basicas de negocio se aplicara.

Michel Porter (1985) citado en [ CITATION Hill5 \I 2058 ] fue quien defini6 las
estrategias genéricas de negocios entendiéndose a estas como genéricas porque cualquier tipo de
empresa de manera indiferente puede aplicarlas la cual le permitird llegar a la frontera de la
creacion de valor y obtener resultados mayores a los promedios, para lo cual la empresa puede
implementar su modelo de negocio basado en una de ellas o mediante una combinacién de estas.
Primeramente, estableci6 una estrategia de liderazgo en costos, donde la empresa hace lo posible
para reducir su estructura de costos y vender los productos a un precio mas bajo que la
competencia. Como segunda estrategia, defini6 la de diferenciacién, donde la empresa busca
diferenciarse de la competencia con un producto tnico y distintivo. Y, como tercera estrategia,
defini6é la de enfoque, en donde se dirige a un segmento de mercado o nicho especifico en

combinacion con alguna de las dos estrategias antes mencionadas.

La estrategia de diferenciacion puede ser utilizada de distintas formas por las empresas.
Una de ellas es a través de productos o servicios que brinden atributos que den la percepcién de
superioridad ya sea por su confiabilidad, disefio, desempefio, atencion, servicio, entre otros, y que
estos sean tentadores para el cliente y crean que vale la pena pagar un precio mayor por estos.
Para desarrollar la misma los autores [CITATION Art12 \I 2058 ] mencionan un conjunto de

factores denominados “impulsores de cualidades unicas” que son claves para definir una ventaja
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competitiva de diferenciacion. Para definir estos existen diferentes rutas, estas pueden ser, de
tipos tangibles, es decir, que aumente la satisfaccién del cliente mediante sus especificaciones,
estilos, etc., intangibles, que aumente la satisfaccion del cliente en forma no econdmica y

mediante la promocién del valor del producto y servicio.

Para que la estrategia de negocios seleccionada, en este caso la de diferenciacién, sea
implementada con éxito en una empresa, también es necesario que las estrategias funcionales y el
esquema organizacional sigan un hilo conductor. Por lo tanto, es necesario que se apliquen
estrategias funcionales que permitan sostener los pilares de la ventaja competitiva, entre los que
se encuentran: calidad superior, innovaciéon de productos y servicios, respuesta hacia los clientes
y, sobre todo, eficiencia. Algunas de estas estrategias consisten en disefiar productos que generen
una percepcién de calidad elevada; desarrollar una funcion de atencion al cliente excelente para
resolver rapidamente las dudas y problemas de los mismos; realizar actividades de marketing que

incrementen el valor de la marca. [ CITATION Hil15 \l 2058 ]

Mediante ciertos indicadores de medicion de rendimiento podremos determinar si la
estrategia aplicada obtuvo el rendimiento esperado, como ser ratios de liquidez que nos permita
medir si la capacidad de pago de la empresa en corto plazo ha mejorado como ser: el nivel de
liquidez general y prueba acida, que nos permita determinar ademas, el porcentaje correcto de
bienes de cambio y de inventario que debe poseer la empresa respecto a su total de activo
corriente, y, por sobre todo, medir mediante los indicadores mas importantes que son los de
rentabilidad, estos nos permitiran apreciar el resultado neto obtenido a partir de las decisiones y
politicas que se tomen de los fondos de la empresa, siendo los mas importantes, el margen de
utilidad neta de las ventas y el ROI para analizar el rendimiento de nuestros activos totales.
[ CITATION Hor07 \ 2058 ]
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Capitulo IIT - Conclusion Diagnéstica

Realizado el analisis de la situacion de la unidad economica respecto a su actividad
financiera en el afio 2019 obtuvo en su respectivo ejercicio margenes de utilidad positivos por
cada peso vendido de 1,22%, un 47% mas que en el afio 2018. Esto le permiti6 para los inicios
del 2020 contar con disponibilidades, créditos por cobrar de corto plazo y bienes de cambios e
inventarios en existencia necesarios para el inicio del afio, representando este ultimo un 83% del
total del activo corriente, principal problema donde radico los resultado negativos del ejercicio
siguiente tras la caida en los ingresos por ventas de la unidad en casi un 43% respecto al afio
anterior y al depender en gran medida de las ventas para afrontar las obligaciones de corto plazo,
profundizado ademas al realizarse la compra de insumos de explotacién a inicios del 2020 para
todo el afio en curso, ocasionando una pérdida de liquidez de casi un 52% menos que al afio
2019. Ademas, se incurri6 en costos de ventas y de comercializacién de los productos en mismos
niveles del ejercicio anterior para mantener y adaptarse a las nuevas formas de ventas, por
compromisos ya asumidos y para ventas de productos terminados en stock, generandose una

perdida sobre la inversion de un 70%.

El analisis anterior se deriva de estrategias genéricas planteada por la unidad de negocios
como ser, en la cerveceria la diferenciacién enfocada al publico joven, la cual no aprovecha
fortalezas como la aceptacion que posee el producto para crear experiencia de consumo respecto
a sus disefios, sabores, estilos y por sobre todo un diferenciador importante que es la calidad
certificada por normas internacionales, esta se ve limitada por el mercado especifico a la que va
dirigida su oferta considerando que la oportunidad de crecimiento del sector va mucho mas alla
en la actualidad, formado por consumidores que no poseen un conocimiento profundo del mundo
de la cerveza artesanal sino de consumir un producto que sea rico, diferente a los sabores
clasicos de empresas industrializadas, un producto a la moda. Para ello es indispensable logra
diferenciarse en un mercado mas amplio y para lograrlo se debe mejorar la administraciéon de
ciertas actividades de la cadena de valor que permita crear otros atributos diferenciadores como,
una mayor longitud de productos en su oferta entendiéndose esto como nuevos formatos de
comercializacion de la cerveza que se adapte a las necesidades del cliente a través de un mejor
servicio para este, con mayor presencia de fuerza de venta directa que permita reducir ademas,

costos de intermediarios, aprovechar las BPM y la calidad para crear una superioridad de la
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marca mediante estrategia de cuidado del medioambiente y una correcta asignaciéon y
aprovechamiento de los gastos de comercializacién con una mayor intensidad en la estrategia de
marketing diferenciado especializado en productos, con publicidad en redes y canales de ventas
e-commerce “off premise” entendiéndose el cambio en el habito de consumo comenzando por lo
mas econdmico que es una mayor participacion en internet y redes sociales mediante publicidad
paga, ya que una gran debilidad es que no se encuentra informaciéon de la empresa en los
buscadores en internet. Esto permitird posicionar, fortalecer y fidelizar la marca de la cerveza en
la mente de los consumidores actuales y seducir a una nueva categoria de consumidores

potenciales de primer consumo.

Y respecto al restaurante, la estrategia es diferenciar sus platos de comida con calidad,
buena y rapida atencion al cliente, y la cual esta dirigida al publico en general, de clase media
principalmente turistas, quien desea conocer la gastronomia y la cultura de la patagonia argentina
asistiendo al mismo. Si bien esto le permite obtener margenes de utilidad positivos, hoy no
permite obtener una ventaja competitiva superior al resto ademas de que no posee una estrategia
que permita captar al publico local en épocas del afio de baja afluencia de turistas, para lo cual la
estrategia de comercializacion debe mantenerse con ventas mediante delivery por los canales
actuales como ser, la pagina web, telefonia, redes sociales y app de pedidos pero adaptando la
oferta de manera personalizada, que le permita al cliente armar su propio menu y pedido

agilizando el mismos mediante MR Comanda.

Una vez definido los lineamientos y la estrategia que se van aplicar, se deben elaborar los
diferentes planes de accion que se ejecutaran en los niveles funcionales y operativos de la unidad
siguiendo el lineamiento de la misma de manera que cada uno de estos aporten a los objetivos
especificos y general que se deseen alcanzar. Es de suma importancia entender que los habitos de
consumos en este tiempo han cambiado y adaptarse a ello sera necesario para subsistir, por ello
es vital que la unidad logre fidelizar con los clientes actuales, pero para lograr penetrar en el
mercado de los primeros consumidores y en aquellos que no son fieles a una sola marca es
importante que se adapte a estos cambios, entendiendo las nuevas formas de consumir, pero por

sobre todo lo que busca el nuevo cliente, sabores novedosos, naturales y a la moda.



Grupo Meta — Sauco SA |25

Capitulo IV - Propuesta

Plan de implementacion

La unidad de negocio Sauco S.A. perteneciente al grupo econémico Meta, en sus apenas
tres afios de vida logro en sus primeros dos afios valores de rentabilidad positivos crecientes, esto
mediante su gran trabajo realizado en primer lugar por su fabrica de cervezas artesanales Checa
la cual consiguio la certificacién mediante normas internacionales de calidad, y, por la compra de
uno de los restaurantes con mas trayectoria en la ciudad de Bariloche, La Jirafa, el cual rescato
de malas gestiones anteriores. Esto se vio perjudicado en el afio 2020 debido a la restricciones de
la pandemia del Covid-19, las cuales frenaron el crecimiento que venian de los dos primeros
afios de actividad de la unidad y, es por este motivo, que requiere de la implementacion de un
nuevo plan estratégico que direccione su actividad de acuerdo a no solo nuevos parametros de
consumo de los clientes sino hacia una nueva estrategia de comercializacién que permita a la

unidad volver a valores de rentabilidad crecientes como las que venia teniendo.

Es por eso que, a continuacion, se presenta un plan estratégico para su implementacion
compuesto por un objetivo general y tres objetivos especificos, a través de los cuales, se
proponen diferentes planes de accién que resuelvan las probleméticas presentadas y analizadas

anteriormente en respuesta a dichos objetivos definido par el reporte de caso.

Objetivo General

Incrementar el margen de utilidad neta de Sauco S.A en un 4.5% para finales del afio
2024, mediante una estrategia de diferenciacién en un segmento de mercado mas amplio, con
mejoras en la administracion de determinadas actividades claves de la cadena de valor que

permita optimizar fortalezas internas.

Justificacion del objetivo general

Se plantea un horizonte temporal de dicho objetivo de 3 afios ya que se requiere la
adaptacion de la estrategia genérica de diferenciacién que la empresa venia implementando para
un mercado meta mas amplio con la implementacion de nuevas estrategias de comercializacion y
presentacion de los productos. La rentabilidad que se propone alcanzar radica en el histérico

obtenido por la unidad de negocios desde sus inicios, en el afio 2018 la misma fue de 1,16%
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sobre la inversion y en el 2019 de 1,22%. Se tiene en cuenta, ademas, que la rentabilidad

proyectada para el afio 2020 era de 1,5%, en un afio proyectado sin pandemia.
Objetivos especificos

Incrementar el ingreso por ventas de la cerveceria en un 20% por afio, mediante la
aplicacion de nuevas estrategias de ventas y comercializacion del producto en nuevos canales.

Incrementar el valor de la marca Checa en un 5% por afio hasta finales de 2024, mediante
una estrategia de posicionamiento y fidelizacion de clientes actuales y captacion de clientes
potenciales.

Incrementar los ingresos por ventas de LalJirafa en un 20% por afio enfocada en brindar

un excelente servicio al cliente dentro y fuera del restaurante y con mayores beneficios para este.

Justificacion de los objetivos especificos

La definicion de los objetivos especificos antes definidos radica en dos puntos de vistas,
cuantitativo y cualitativo. En primer lugar, desde el punto de vista cuantitativo se define un
incremento de los ingresos por ventas de la unidad Sauco S.A en un 110% para el cierre 31/12/24
respaldado en que para el cierre 31/12/19 el ingreso por ventas habia aumentado un 104%
respecto al ejercicio anterior y debido a la pandemia ese crecimiento alcista se vio truncado
expresando pérdida de ingresos por un 43% para el afio 2020. Se busca para 2024 alcanzar
ingresos a niveles prepandemia mediante la estrategia propuesta a implementar.

Desde el punto de vista cualitativo podemos decir que la pandemia no es negativa en
todos los sentidos, se observan oportunidades no aprovechadas por la unidad mediante sus
fortalezas interna, como ser comercializacién en nuevos canales que se vieron potenciados por
dicha pandemia y que ademas produjeron muchos cambios en los habitos de consumo. Es por
eso que dicho plan busca la adaptacién de la misma de manera de poder ampliar el servicio que
se le brinda al cliente y poder llegar a este con diferentes ofertas en varios canales. Todo esto
tiene como fin ultimo alcanzar los niveles de rentabilidad que poseia la unidad a valores
prepandemia y para eso es de suma importancia interpretar lo que el cliente busca en la

actualidad.
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Planes de accion

Plan de accién N°1 — Estrategias de comercializacion de Checa

Se propone con la implementacion de dicho plan, definir nuevas formas de
comercializacién de los estilos de cerveza, ampliando el alcance a los clientes mediante distintas
opciones para poder adquirirlas con nuevos canales, servicios adicionales, presentaciones y venta
directa. Para ello se propone la incorporacion de ventas de pack de 4 y 6 latas de 473cc de los
diferentes estilos con armado en el momento del pedido y botellones de recarga reutilizables de
1,9 Its, dichos botellones podran ser adquiridos por el cliente en los 8 puntos amarillos checa
(distribuidores oficiales) y ser reutilizados, se realizara ventas a domicilio mediante aplicacién de
“Pedidos Ya”. Se propone, ademas, la incorporacion de una chopera movil para contratacion de
eventos para la ciudad de Cérdoba Capital, la misma se comercializara en barril de 30 Its, para
los estilos cerveza rubia “Mesopotamia y Ryle”. Ademas, se reacondicionara la fabrica en
Sacanta para visitas a la misma de lunes a jueves para potenciales nuevos clientes comerciales o
clientes que deseen conocer nuestros productos, con degustacion de % vaso de cerveza rubia
(Mesopotamia y Ryle) y prueba de algun estilo que este en elaboracion, y, para venta al publico,

mediante cerveza tirada y latas de 473 cc de viernes a sabado en la misma.

PLAN DE ACCION 1 - ESTRATEGIA COMERCIAL

Recursos
Recursos

econémicos

Servicio
tercerizado

Tiempo

Descripcion del Plan Materiales

Humanos Area

Inicio Fin

Anex

(1) Se definird a nivel de la
unidad econémica la nueva
estrategia de
comercializacién del
producto al personal.

Direccion Sala de

de la reuniones . )
unidad. :

01/11/2 | 05/11/2
1 1

Directivos de
la unidad.

(2) Se buscaran presupuestos
para la pagina web,
packaging para pack de 4y 6 | 08/11/2 | 12/11/2

latas de 473cc y para compra 1 1
de botellén de vidrio de
1,91ts.

Oficina — PC -
Wifi

Administrativo | Comercia
s de compra. 1

anexo

(3) Los 8 puntos checa de

ventas definidos mediante
color amarillo se deberan
registrar a la app "Pedidos
Ya" para envié6 a domicilio.

08/11/21

12/11/2
1

Responsable
comercial.

Comercia
1

Documentaci6
n requerida por
la aplicacion.

Registro sin
costos.

Ver
anexo

(4) Se desarrollara la pagina
web y se incorporard los
puntos checa de venta,
teléfono y mail de contacto
para contratacién de chopera
mdvil para eventos.

15/11/21

26/11/2
1

MAPINSIS.

$48000 y
$5000 solo si
se requiere
mantenimiento

Segtin
anexo

Tabla 1 — Plan de accion N°1 “estrategia comercial Checa”
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Nota. Fuente: Elaboracién propia.

(5) Se adaptara una

Barriles propios

chopera de la empresa de 30 It — $18(ig§tgg B
para sumovilidad, la | a1y 51 | og/qqpy | Coordinadores |y s, | Conectortipo G Amortizacién | Ver anexo 4
misma sera ploteada de produccién con vélvula — lineal en 3
con isologotipo de la Estructura de afios
marca para eventos madera. )
(6) Se contratara una Se le abonara
persona para el manejo . Lo una comision x
de una chopera mévil, | 01/11/21 26/11/21 ljde;ﬁ?l?;;:i?éie Administracién 4hs por evento -
se le abonard por ’ — estimado en 3
evento realizado. afios $135000.
(7) Se realizard la
capacitacion de la Responsable de $0, la
persona contratada por 01/12/21 03/12/21 Produccion — Produccion PC — Wifi — capacitacion la )
el Lic. en Quimica Lic. en ’ Oficina. dard personal
sobre el producto via Quimica. de la empresa.
Z0oom.
(8) Se realizara l:?\ Responsable .
compra del packaging comercial — ) Estimado para Seatin anexo
para latas y botellones | 01/12/21 03/12/21 Coordinadores Area comercial. - los 3 afios 8 2
con envi6 al bar - $59366.97. ’
Casanegra. de produccién.
(9) En el proximo
abastecimiento al bar Costo de envio
Casanegra desde la Coordinadores L. o
g - 06/12/21 10/12/21 - Produccién. - distribuidora -
fabrica, se enviara de produccién. LaTerroir $700
chopera mévil para ’
ploteo.
(10) Se realizara el
ploteo de botellones, ] , Estimado en
packaging de latas y 13/12/21 17/12/21 Resp onsgble Area comercial. Vehiculo de la ploteo para los | Segun anexo 2
. comercial. empresa. ~
chopera mévil con 3 afios $20551.
isologotipo de la marca.
- . Barriles propios
an §e ?eacondlcmnara Responsable de 50lts — Sillas
la fabrica en Sacanta . P . $30000
para visitas a la mismas comercial y de Area de Y mesas proplas aproximado
de lunes a ueves v para 29/11/21 17/12/21 producci6n, y | producci6n — dela ara -
3] ¥y coordinadores | Area comercial. | inauguracion — para
venta directa al ptblico L. <. decoracion.
de viernes a sibados de producci6n. Ornamentacion —
) Vajilla.
(12) Se realizara la
inscripciéon mediante
formulario en la Responsable de Area de Documentacién
Municipalidad de 06/12/21 17712721 Administracién. | administracién. requerida. ) )
Sacanta para venta de
bebidas.
(13) Se realizara la .
implementacion de la | 030122 | 30/12/24 | Personaldela | Unidad de - - -
estrategia unidad. negocio.
(14) Se realizaran Técnico en Area
controles mediante 04/04/22 08/04/22 - . - - -
Marketing. Comercial.

indicadores KPI.

actualmente en la empresa para medicién de ventas. El ultimo sera el 30/12/24.

Tabla 1 — Plan de accion N°1 “estrategia comercial Checa”

Nota. Fuente: Elaboracién propia (2021).
Control: se realizard cada 3 meses mediante indicadores KPIs

que se utilizan

¢ Incremento de facturacion mensual = [(Facturacion del mes en curso — Facturacion del
mes anterior) / facturaciéon del mes anterior] x 100
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¢ Incremento de Its de venta = [(Lts vendidos del mes en curso — Lts vendidos del mes
anterior) / Lts vendidos del mes anterior] x 100

Plan de accién N°2 — Posicionamiento de la marca en clientes actuales y potenciales de Checa

PLAN DE ACCION 2 - POSICIONAMIENTO DE MARCA

: Recursos ..
.., Tiempo Servicio Recursos
Descripcion Recursos q P Anexo
. tercerizado economicos
. i Humanos Area
Inicio Fin
(15) Se definira en la web las Viene incluido en el
posibilidades de reservas a la presupuesto
fdbrica, pedidos de latasy | 45,111 | 96/11/21 - - - MAPINSIS. presentado para -
botellones - Se buscard ampliar desarrollo de la
servicios al cliente para acceso 4gina web
al producto. pag )

(16) Se realizara publicidad S;;E%rgiii iiggo Segtin
paga en Instagram Ads de | 5,5 1 | 30/19/94 - - - MAPINSIS. agotar dicho saldo 2 | anexo
jueves a sdbado y feriados veces al mes y$800 2

segun mes. feriados, por 3 afios.

(17) Se desarrollara un
programa de reciclado de latas ‘ W

Checa para los 8 puntos 08/11/21 | 12/11/21 Iiiigg?;;?le Corﬁiiml Pg ﬁc‘i’ggsl - - -

amarillos de venta llamados ’ ’ ’
"Checarecicla".
(18) Presupuesto para 8 cestos . . « AR Ver
de 10 Its para reciclado de | 08/11/21 | 12/11/21 A%?‘C‘L‘ffari"os Cmﬁg;&l P%ﬁé’ivnlil - - anexo
latas. pra. ) ) 5

(19) Se promocionaran los Costo de Banners con
botellones para recarga en logo de la marca

Instagram con el slogan ™vos | 3,15 51 | 3011004 | TECHCOCN | 410 omercial | PC - Wifi. - botellon y -

también podés aportar al Marketing. slogan $350 c/u para
planeta" y en los 8 puntos g ol 2022 p
checas mediante Banners. )
(20) Se lanzard las visitas N
guiadas a la fabrica - Se busca Re:ggsgggg ije Inslt:;l]:lrcli?nes B 144 visitas xara 2022
que el cliente conozca las BPM | 03/12/21 | 30/12/23 Copor dinadores de Produccién. Cervezas — - — costo de -
de la empresa y la tecnologia s . degustaciones $3000.
o produccién. Vajillas.
utilizada
(21) Se adquirird los 8 cestos
para reciclado de latas con Administrativos | « $10804,72 + Costo
envid a Coérdoba y distribucién | 15/11/21 | 26/11/21 de compra Area comercial. - - de distribucién a los -
a los 8 puntos con vehiculo pra. puntos $700
propio.
Se venderan
(22) Se aplicara el Cestos Verdes directamente a
empresa
Checarecicla" podras dejar tus 061221 | 30/12/24 ) ) para meFa.l - ) RECICLADORA )
latas checas en los 8 puntos y Puntos oficiales MEDITERRANEA
obtener promociones. Checa. SRL. Para retiro -
$10.5 x latas.

(23) Se realizara medici6én de P i e D

satisfaccién al cliente y % de | 06/06/21 | 10/06/21 ;Z‘;E‘ectfne“ Corﬁ:iial Of‘C‘\rA‘,aiﬁ PC - - -

nuevos clientes. 8 ) )

Mediante este plan de accién lo que se buscara es posicionar y fortalecer la marca en la

mente de los clientes administrando ciertas actividades de la cadena de valor que nos permitan

crear ciertos atributos de cualidades tinicas como diferenciadores y de esta manera se pueda

alcanzar los niveles de ingresos y ventas determinados en el plan de accion 1.




Tabla 2 — Plan de accién N° 2 “posicionamiento de marca Checa”

Nota. Fuente: elaboracion propia (2021).
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Control: se realizard cada 6 meses mediante indicadores KPIs de comportamiento que se

utilizan actualmente en la empresa para medicién de satisfaccién al cliente y posicionamiento de

la marca. El ultimo sera el 30/12/24.

indice de fidelizacién = (N° de clientes x N° de compras totales) / 100.
Cuota de mercado relativa = (Ventas tot. de la empresa / Ventas tot. mercado) x 100.
Precio relativo = (Cuota de merc. en ingresos/ Cuota de mercado en unid.) x 100.

Coste de adquisicion de cliente/conversion = Gastos en marketing / Nuevos clientes.

Con la implementacién de una pagina web permitira medir ademas la valoracion del

cliente segun estrellas y comentarios que realicen estos del producto en Google Maps.

Plan de accién N°3 — Estrategia comercial para el restaurante LaJirafa

PLAN DE ACCION 3 - ESTRATEGIA COMERCIAL

Tiempo Recursos .
Y Servicio Recursos
Descripcion Recursos g P Anexo
.. . % tercerizado | econémicos
Inicio Fin Humanos Area
(24) Se aplicara en la $5(.)Q0 por
P modificacién
pagina web el logo de
y $2000
contacto de Instagram, cada 2
Pedidos Ya y Delivary 06/12/21 | 30/12/24 - - - MAPINSIS. -
. . semanas.
ademas de mail y *
p .. Por afio en
teléfono y publicidad en public
Instagram. $48000.
(25) Se aplicara
promocién de bebida con
plato - A algiin plato ]
partlgular se le apl}cara 06/12/21 | 30/12/24 Responsz.ible Areav PC - Wlfl - ) ) )
de viernes a domingo Comercial. comercial. Oficina.
promocion de cerveza
Checa Mesopotamia
rubia - vaso 540 cc.
(26) Se aplicara "Noche
de cumple" para festejo < .
de cumpleafios - reserva | 06/12/21 | 30/12/24 Responsable Area PC —~ Wifi - - - -
. Comercial. comercial. Oficina.
para 10 personas incluye
la torta por el restaurante.
(27) Para meses de media
y baja de turistas se Se incluird
aplicard "arma tu mend" | Temporada en el precio
el cliente mediante media y Fin ) del plato la
publicacién en Instagram baja: 02/07/22 | Técnico en Area PC — Wifi — ) comision a )
tendrd todos los dias una Inicio y Marketing. comercial. Oficina. la aplicacién
lista de mend para armar | 28/02/22 y | 30/12/22 Pedidos Ya y
y pedir hasta 1 h antes de | 05/09/22 Delivary de
apertura del restaurante 18%+ IVA.
12:00 hs.

Tabla 3 - “estrategia comercial LaJirafa”
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Nota. Fuente: Elaboracion propia (2021).

(28) Programa de
fidelizacién de una vez por
cuenta "arrobanos con tu i

plato en tu historia de Técnico en Area PC — Wifi —

Instagram" y recibi una 06/12/21 30712124 Marketing. comercial. Oficina. . )
sorpresa en tu préxima

visita - se dara el "ok"
mediante la red social.

(29) Se participara en Area I;Zféaag:s?oel
octubre de cada afio del Responsable comercial de trar}lls orte
"Bariloche a la carta" se 03/10/22 30/12/24 comercial -Area de - - del eql?i o

promocionard los platos y -Personal. cocina y P
cervezas Checa. salén. aprox. $15000
para 2022.
(30) Se realizara el control ’
de ventas mediante MR Técnico en Area
Comandas e indicadores 06/06/22 10/06/22 Marketing. Comercial. ) ) )
KPI.

Tabla 3 - “estrategia comercial LaJirafa”

Nota. Fuente: Elaboracién propia (2021).

Control: se realizara cada 6 meses mediante indicadores KPIs que se utilizan

actualmente en la empresa para medicion de numero de comandas y de ventas de platos mediante

MRComandas. El ultimo sera el 30/12/24.

¢ Incremento de facturacion mensual = [(Facturacién del mes en curso — Facturacion del
mes anterior) / facturacién del mes anterior] x 100.
¢ Incremento de Its de venta = [(Lts vendidos del mes en curso — Lts vendidos del mes
anterior) / Lts vendidos del mes anterior] x 100.

Flujo de fondos del Plan estratégico.

Conceptos 2021 2022 2023 2024
Ingresos por Ventas estimados 486600 825660 1148611
Costos variables -295879.43 -388135.45 -582886.08
Depreciacion de barril de 30 It -6066.33 -6066.33 -6066.33
Utilidad imponible 184654.24 431458.22 559658.59
Impuesto a las ganancias 35% -64628.984 -151010.377 -195880.5065
Depreciacion 6066.33 6066.33 6066.33
Activos fijos -78000
CT -88839.1
Liquidacion CT 88839.1
FFN INVERSION -166839.1 126091.586 286514.173 458683.5135
K 43% Se estimo inflacion para 2023 de 36 % segiin BCRA.
VAN $ 218,305.82 Se estimo inflacion para 2024 de 33% segiin BCRA.
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TIR 114.96% Tasa de costo de capital de 43%, ajustada mediante CAMP.

1.308481153

IVAN Rf 8,8% a 2024 - Rm 2,5% - Beta 0,97 a tres afios.

Tabla 4 — Flujo de fondos.
Nota. Fuente: elaboracion propia (2021).
La depreciacién del barril de 30 Its para los eventos es en los 3 afio de manera lineal, el
precio del mismo es de $18198,99. El calculo de los costos se estiman con una inflacién del 36%
para el 2023 y del 33% para el 2024. En cada plan de accion en la seccion recursos economicos
se describe como se implementaran los costos de cada tactica. El precio del It de cerveza se
estima en $200 al dia de hoy para cervezas rubias y $220 para el resto de estilos, segtin fuente de

la empresa. El aumento de costos se estima con inflacion segtin el afio para la proyeccion.

El flujo presentado recupera la inversion inicial y obtiene el rendimiento minimo
deseado de 43% para la inversion en dicho plan calculado y ajustado mediante CAMP y un
excedente de $218305.82, ademas, el proyecto recupera la inversién en el horizonte planteado

menor a 3 afios y por cada peso invertido se obtiene $1,31 centavos de VAN.

Diagrama de Gantt

Cada propuesta esta definida mediante un niimero al costado de la misma en cada plan de accién.

N° DEPROPUESTA LKUNUGKAMA UE AL TIVIDAUE
Tempo:semanas | 12 |2 | L[ 2|34 |o /7|69 [0l T]2]3[4]5[6f/ |69 ([0]1lfj2f1]2]3[4]5([6|/]8 101112

|

£

JENEEE NN NN EE NN NN AN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NNNNNRARNRAEEN|

= NS N S

|NNNNNNNR RN NN RUNRNNRREERRREREI

Tlustracion 1 — Diagrama de Gantt.

Nota. Fuente: elaboracion propia (2021).
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Capitulo V — Conclusion y recomendaciones

El presente trabajo tratado mediante la modalidad de Reporte de Caso, tuvo como
finalidad expresar como la Unidad Econémica Sauco S.A perteneciente al grupo Meta se
encuentra en una problemadtica que si bien su estrategia principal es la correcta y es la de
diferenciaciéon de sus productos de la competencia, respecto a la estrategia que utiliza para
identificar su mercado meta esta se ve reducida a un mercado especifico, la cual no aprovecha
fortalezas internas como la aceptacién que poseen sus productos para crear experiencia de
consumo y por sobre todo, en la cerveza, un diferenciador importante que es la calidad de la
misma certificada por normas internacionales, y, ademads, se ve potenciado por sus limitados
canales de venta en su estrategia de comercializacion y promociones tanto en la cerveceria como
en el restaurante, para lo cual es de suma importancia comprender los nuevos habitos y
consumos del mercado gran parte generado por la pandemia, y, las tendencias respecto a la
identidad de marca. Es por ello que, mediante este trabajo se concluye que la unidad posee todas
las herramientas para poder crecer y realizado un analisis interno como externo, se desarrollo una
propuesta de implementacion basada en un plan estratégico que trata cada una de esas
debilidades antes mencionadas para generar un impacto positivo en el corto plazo y se traduzca

luego, en un crecimiento en el mediano y largo plazo.

La propuesta fue desarrollada con el objetivo de aumentar la rentabilidad de la unidad en
un 4,5% en un horizonte temporal de 3 afios desde su implementacion basandose en 3 objetivos
especificos a cumplir en periodos de tiempos mas cortos dentro de dicho horizonte mediante la
implementacién de 3 planes de accion a llevarse a cabo de manera simultanea. Dos de ellos se
basan en una adaptacion de la estrategia de comercializacion que permita aumentar los ingresos
por ventas tanto de la cerveceria como del restaurante, expandiendo los canales de
comercializacién “off premise” y nuevas promociones de ventas, desarrollo de pagina web en la
cerveceria y publicidad paga en redes sociales, y el ultimo, a través de una estrategia de
posicionamiento de marca que permita fortalecer la misma en la mente de los clientes
administrando ciertas actividades de la cadena de valor y asi crear ciertos atributos de cualidades
unicas como diferenciadores. Con la implementaciéon de dicho plan estratégico, se estima la

recuperacion de la inversion inicial del mismo como minimo exigido y un excedente de
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aproximadamente $218305.82 sobre esta, lo cual se puede resumir que dicho reporte de caso es

totalmente viable como recomendable de llevarse a cabo y replicarse en afios posteriores.

La implementacién de este plan atiende un mercado que no fue explotado anteriormente
brindando un mejor servicio al cliente, generando nuevos canales de comercializacion y
buscando adaptar la estrategia al crecimiento que ha tenido el sector en estos afios y a los
cambios producidos por la pandemia respecto a los habitos de consumo, formas de hacerlo y a lo

que el cliente hoy demanda.

Por otor lado, existen diferentes tematicas abordadas en el Reporte de Caso que cobra
importancia a partir de la aplicacion de dicho plan, es vital el estudio de factibilidad de ampliar la
estrategia de comercializacion de la cerveza respecto al mercado meta hacia otras provincias,
ofreciendo el producto mediante otros canales como la venta directa por la pagina web de la
cerveceria de pack de latas considerando que las mismas pueden conservarse fuera de frio unos
40 dias sin perder sus cualidades, incrementar los diferentes puntos de distribucién oficial de la
cerveza para aumentar el alcance del servicio a domicilio y nuevas formas de packaging del
producto como las botellas de 730 cc de color marrén, que permiten a través de dicho color la
mejor conservacién del producto para ventas a mayor distancia y de tiempo. Por tltimo, la
implementacién de dicho plan estratégico impulsa la profesionalizacién de la unidad, es
recomendable a partir de esto incorporar progresivamente el concepto de Responsabilidad Social
Empresaria, si bien con el plan se comenzara con el reciclado de latas, es importante que eso se
traduzca a una mayor cantidad de puntos de “Checarecicla”, asi como también aportar a la
economia circular mediante la reutilizacion del bagazo cervecero seco como alimento para
animales pertenecientes a la unidad La Tregua y continuar con el seguimiento de su
incorporacion al cédigo alimentario. También el bagazo es una excelente fuente para elaboracién
de biogas, en el futuro se debe plantear la posibilidad de instalar un biodigestor para el
tratamiento de los residuos organicos, de manera de generar gas necesario para utilizarlo en una
etapa del brewing de la cerveza como ser la coccion de la cebada y para el funcionamiento de la
cocina del restaurante. Todo esto contribuira activamente con el medio donde se desenvuelve la
unidad mejorando la situaciéon competitiva y aumentando su valor afiadido tanto en sus productos
como en su identidad de marca, recomendandose, ademas, la implementacion de un Cuadro de

Mando Integral, siendo esta una buena herramienta de gestion que se pueda comenzar a utilizar y
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permita medir la situacion y evolucion de la unidad desde una perspectiva mas general respecto

al plan presentado y las recomendaciones de aplicacion posteriores.
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Capitulo VII — Anexos

Anexo 1 - Analisis de Mercado

Industria Cervecera

La industria cervecera afrontd6 durante 2020, por las medidas sanitarias como
consecuencia de la pandemia de Covid-19, un reto substancial a nivel local y mundial. Y, aunque
continian siendo productos de consumo masivo, el comportamiento de los consumidores se vio
necesariamente modificado y las marcas debieron adaptar sus estrategias, y en muchos casos
crear nuevas, para lograr al menos sostener los niveles de ventas. Los habitos de consumo se
modificaron para lo cual esto mas que una amenaza debe entenderse como una gran oportunidad
en la cual quien sepa identificarla como tal, serd quien pueda adaptarse mejor a estos cambios, no
solo entendiendo los nuevos gustos y preferencias de los consumidores potenciales sino también
complementando los canales tradicionales de venta de la industria y enfocarse en buscar nuevas

formas de conquistar a dicho mercado que va a pasar mucho mas tiempo en sus casas.

Dentro de la industria de la fabricacién de cerveza podemos identificar dos formas de
elaboracién de cervezas, aquellas que se consideran de fabricaciéon industrial y las de tipo
artesanal, en la cual el 90% de dicha industria cervecera se concentra en 11 grandes fabricantes,
entre ellas existen tres grandes jugadores: AB Inbev, que comercializa las marcas Quilmes y
Brahma, es la lider con mas del 70% del mercado. Luego CCU, con el 23%, productora de
Schneider, Imperial, Salta, Palermo, Bieckert, entre otras, y también distribuidora de Heineken,
Budweiser. En tercer lugar, SAB Miller duefia de Warsteiner e Isenbeck, y a su vez se estima que
el mercado artesanal conforma el 10% restante con un aproximado de 600 fabricas habilitadas y
alrededor de 1500 emprendimientos cerveceros la cual se cree que unos 450 cerraron sus puertas
en pandemia. Las de tipo industrial concentran el 97% del mercado argentino en ventas de
cervezas y el otro 3% pertenece a las de elaboracién artesanal, entre las mas influyentes de ese
mercado estd, Pefion del Aguila, Antares, Patagonia entre otras, pero lo mas importante del
mercado artesanal, es que venian con un ritmo de crecimiento de un 20% anual hasta el afio

2019, mientras que las de produccién industrial solo a 1% anual. Si bien, el crecimiento de la
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industria se vio opacado desde 2018 por el aumento sistematico de los precios de los insumos y
la carga fiscal para el sector, el consumo de cerveza per capita aumento, el mismo se estimo
segin el INDEC, en 41 litros a finales del 2019 siendo esto el 60% del total de bebidas
alcohdlicas consumidas, en el cual la produccién total del sector fue de 20,4 millones de (hl)
siendo el 99% del consumo total de cerveza en Argentina de produccién local. Para el afio 2020
en pandemia tras las restricciones en la circulacion y debiendo la gente quedarse en sus casas
hizo que el ritmo de crecimiento en el consumo lejos de verse afectado se incrementara en los
ultimos meses, un estudio del CONICET, revelo que se triplico la cantidad de gente que consume
alcohol todos los dias en la franja etaria entre 18 a 45 afios, siendo el de cervezas uno de los que
mas aumento con un 25% respecto al afio anterior, y en particular el de cerveza artesanal con un
aumento del 11%. Esto se ve reflejado en valores para lo que va del corriente afio, con un
crecimiento del 25% en valores de produccion respecto al afio pasado. La clave esta en entender
los nuevos patrones y habitos de consumo, los nuevos gustos y preferencias de los consumidores,
con sabores novedosos y de moda, como también entender que los nuevos formatos de
comercializacién y de ventas son claves para aprovechar ese crecimiento ya que el 95% de la

(43

comercializacion de las cervezas artesanales se venden y consumen solo en canales “on
premise” (bares, restaurantes y comercios gastronémicos) y siendo uno de los fuertes en ventas
hoy en dia tras esos cambios en canales “off premise”, es decir, mediante ventas en gondolas,
barriles de 5 Its, pack de cervezas en latas y con gran presencia de esas ventas mediante e-

commerce, app y presencia en redes sociales. [ CITATION CON20 \l 2058 ]

Industria gastronémica

En el afo 2019 pre pandemia, segtin el EMAE, el sector gastronémico habia sufrido una
retraccion interanual de un 1,1% correspondiente al afio 2018, eso se debié en gran medida a la
situacién de inestabilidad cambiaria en el pais debido a la incertidumbre electoral la cual produjo
aumentos de precios considerables en insumos de produccién, servicios publicos del sector y con
una inflacion del 54%, todo eso impacto en el precio final de los productos y en la caida de las
ventas. El mismo se estimo el cierre de unos 2300 locales a nivel nacional con una pérdida de
empleo de un aproximado de 150000 puestos de trabajo. Si bien no fue un buen afio, el ingreso
del sector fue unos $500 mil millones al PBI, siendo uno de los sectores con mayor generacion
de empleo por inversion. A todos esto se le sumo el afio 2020, con el cambio de gobierno

aparentaba que iba a ser un mejor afio respecto al anterior pero la pandemia no solo dejo trunco
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esto, sino que la empeoro, segtn datos del INDEC, el sector gastronémico tuvo una caida del
45% interanual durante todo el afio, representando este y el hotelero el 4% del total de los
puestos de trabajo del sector privado. Si bien el gobierno mediante programas de ayuda de
emergencia como el ATP y ahora el REPRO II, lograron amortiguar, pero no mucho la gran caida
del sector, desde el mes de septiembre del 2020 a enero del 2021 la caida de la actividad fue
entorno al 36%. Es claro que los que no pudieron adaptar su negocio a la situacion de la
pandemia, entendiéndose esto mediante la venta en internet, redes sociales, app delivery son las

empresas que no pudieron sobrevivir.

Con el las nuevas medidas de levantamiento de la cuarentena y con el lanzamiento de
los programas de PreViaje, el sector prevee el movimiento de unos 4,2 millones de turistas del
exterior lo cual se espera que finales del 2021 y comienzos del 2022 venga con un crecimiento

en la actividad.
Anexo 2 — Presupuestos de desarrollo de pagina web, packaging latas y botellones.

Presupuesto de MAPINSIS, quien realizara la web de la cerveceria Checa y quien
manejara la publicidad en Instagram. El presupuesto de la web es de $48000 para puesta en
funcionamiento y se abonara $5000 mensual segtin se requiera mantenimiento. Por publicidad en
Instagram se abonara $5000 ¢/ 2 semanas para desarrollo de anuncio de cerveceria y restaurante
de miércoles a sdbado segtin corresponda (cerveceria o restaurante) hasta agotar saldo y $800 los

feriados, se estiman 15 por afio. Se deja PDF en Drive para ver detalle del presupuesto: Web

Checa e Instagram Checa.

Ilustracion 2 - Presupuesto MAPINSIS.

: MAPINSIS ‘__3:- MAP_INSIS

A Cerveceria Artesanal CHECA, Y Y v

wr

REFERENCIA: PRESUPUESTO de DISERC de PAGINA WEB ESTATICA

A: Carveceria Artesanal CHECA

SEEVICIGLOE ANALISEY DISERO REFERENCIA: PUBLICIDAD en Red Social INSTAGRAM

0 del proyecio y protobipo web _|55.000.-
b y puests en funcionamiento completo | 5 20.000.- |
de contenido audiovisual (mAgenes y videos), lextos. 50.-

| plantinas. etc

SERVICIO DE ANUNCIOQ en INSTAGRAM

CET.#-LLE | Precio ‘

SERVICIO DE PUESTA EN FUNCIONAMIENTO

[ POR CADA ANUNCIO Pracio
- | Posteo del anuncio (imagen o video) § 500.-
LPrncl;- = =
=) S 10.000 | Configuracion. programacicon, puesta en funcionamiento y 5 1.500.-
| Gestion ce tres ( .do'n nios anuales (dos argentings y uns | 5 5.000.- | saguimiento
| nbﬁlnnccna o = =
P CALAOSZ AR A NAl COMm.af | Generacidn de estadisticos de lo publicitado 5 500.-
checacercezaartesanal ar
checacercezaartesanal.oom Lo
I -'csimg anual T%8.000--
1CI ) "
SERVILED DE MANTERIIENTO . Estameos seguros de que somos |a mejor y mas dplima respuesta a sus necesidades.
s _ : Para aceptar este presupuesto ponganse en confaclo con nosotros al email
DETALLE MENSLIAL [ Precio ] .
[Ftantenimients mensual G ia PAgInG web 31 85 qUe S8 reguleren | S 5.000.- | comactof@mapinsis. com.ar
| actualizaciones modificaciones parciaies (no incluye redisefic del
wabsite completa)
Estamos sequrcs 9o que SOomMos |8 mejor v mas Splima respuesta a sus necesidades. -}\ '\r
Fara aceptar este Presupuesico PONgaNse &N contaclo ©on nosotros al email '|’ W}tt |uL
contactofmapinsis com ar L L

NG, MANED AIDI BN
MF 1015-31
WWW TIPANSIS. COmLar



https://drive.google.com/file/d/1jYR4ejjCo0p7NC1RfELQa99zPLF0Ai3L/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1KT5Y3zDZWVIOSe_3_05I-OPae-pVOcAq/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1KT5Y3zDZWVIOSe_3_05I-OPae-pVOcAq/view?usp=sharing

Grupo Meta — Sauco SA |42

Nota. Fuente: extraido de (Drive gastonrocio36306528@gmail.com, 2021).

A continuacion, se presentan presupuestos obtenidos de proveedores de la provincia de
Cordoba respecto a lo necesario para la elaboracion del plan, considerando que los costos
presentados son adecuados a lo que la empresa puede pagar.

Considerando un volumen de produccién mensual para un buen afio de 30000 lts y siendo
el canal “off premise” del 25%, para este nuevo canal se estima vender 4 pack de 4 latas y 3 pack
de 6 latas por semana para el 2022, esto representa un total de 1632 latas de 473 cc en un afio,
esto equivale a 772 Its de cerveza y se estima un crecimiento de 20% por afio para este canal. El
costo de envio desde Alta Gracia a la ciudad de Cordoba Capital es sin costos para dicho

volumen de compra realizado por la empresa JJL. Group.

< Te respondieron en 50 Packaging Caja Cervezas Artesanal Para 6 Latas Manija

rcado Libre <no-responder@mercadolibre.com> 6 ©

3 P g 8@hatmail.com

6\‘17'3 mercado
= libre
1l
JJL
Gaston, recibiste una respuesta -“

Preguntaste en 50 Packaging Caja Cervezas
Artesanal Para 6 Latas Manija

Pack xra 4 latas de 473 cc c/u $30,25
Pack xra 6 latas de 473 cc c/u $35,50
Pack de 50 u xra 6 latas $1549,99
Pack de 50 u xra 4 latas $1490,20

Usos: Apto para 6 Latas - Cartén Microcorrugado

Resisten la transpiracidn de las latas frias - Ocupa minimo espacio

Tlustracion 3 — Presupuesto JIL Group.
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Nota. Responder | v i Eliminar & Archive ) No deseado ’ Limpiar 53 Movera a» Fuente:

N~
extraido de (mail:
< Te respondieron en Botellén Growler 1.91t Garrafa Vidrio Ambar X2 Pettish

0 Mercado Libre <no-responder@mercadolibre.com> a6 <&

Para: g_tauro28@hotmail.com

@T;fg i']_l'\b?‘recado
Netticl
el

Gaston, recibiste una respuesta e Y

Preguntaste en Botellon Graowler 1.9it
Garrafa Vidrio Ambar X2 Psttish @

Actualmente poseemos la cantidad de 20 u para la venta, el precio publicado

es por unidades, si realizas |a compra de las 20 unidades disponibleste 1o

podemos hacer a $450 cfu IVA incluido. Podes consultar en nuestra pagina
para promociones vigentes de pago.

Elenvio lo realizamos mediante OCA envios, el costo del mismo es $1215,59

Recuerda que debes consultar stock disponible antes de realizar |a compra

Somos Pettish Bazar para lo que necesites, saludos

—

g tauro28@hotmail.com, 2021).

A continuacion, se presenta el presupuesto obtenido de la empresa Pettish Bazar por los
botellones de vidrio color marrén de 1,9 Its. Segtn la demanda estimada para la venta de los
mismos a domicilio es de 1 u por mes para el primer afio, los mismos sirven para recarga de
cerveza tirada en los diferentes puntos Checa. La cantidad que se estima vender mediante este
medio es 12 botellones para el primer afio con promedio de 2 recargas por mes, 24 para el
segundo con 3 recargas por mes y 24 el tercer afio con 4 recargas, es decir un 30% por afio. Esto
equivale a 24 Its para el primer afio, 48 lIts para el segundo y 72 lts para el tercero.

Ilustracion 4 — Presupuesto Pettish Bazar.

Nota. Fuente: extraido de ((mail: g_tauro28@hotmail.com, 2021).
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Anexo 3 — Puntos Checa (distribuidores oficiales)

Los puntos que se detallan a continuacion, son puntos oficiales de distribucién de cerveza

Checa, los mismo son identificados mediante un color amarillo en Google Maps para su

distincion, en estos se comenzara la venta a domicilio de pack de latas y botellones mediante app

“Pedidos Ya” con previa inscripcion a la misma. Se tendra en cuenta la comisién que se debe

abonar por cada pedido de 18% + IVA por Marketplace y logistica sobre el valor bruto del ticket.

Ilustracion 5 — Puntos amarillos Checa.

Nota. Fuente: extraido de (@checacervezaartesanal, 2021).

Anexo 4 — Presupuesto para ploteo de packaging, botellones y chopera movil.

= PUNTOS CHECA

PUNTOS CHECA
~ Q NUESTRA FABRICA
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BOTECO Cerveceria
RANDOM Bar
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Cé Arte y Café
Little More
CHECA BEERTRUCK
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£) Un usuario cred este mapa. Obtén informacion para crear tu propio mapa.
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El

presupuesto presentado es realizado por consulta a Imprentor, ubicado en Cérdoba Capital, el

mismo realiza ploteo para todos los productos necesarios para el plan, el costo estimado para los

mismos segun presupuesto es el de la imagen, los mismos poseen el IVA incluido en el precio.
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Tustracion 6 — Presupuesto Imprentor.

Nota. Fuente: extraido de (mail: g_tauro28@hotmail.com, 2021).

Anexo 5 — Presupuesto de cestos para reciclado de latas.
El presupuesto presentado es realizado por la empresa Multienvase, realiza venta de

todos tipos de envases al por menor y mayor, los mismos son para implementar el programa

< Re: Pedido de presupuesto para ploteo de productos

- 3 PR
Vie 15/10/2021 16:06

Para: gaston DAloia

@ Imprentor

Santa Rosa 4227 - Cordoba Capital
impresiones@imprentor.com
Wsp +54 1 1 Liamar:

iHola Gastén, como estas? Sirealizamos ploteo para el modelo de botellones que nos presentaste. paso a detallarte el precio para los 3 tipos de
productos

Packaging de cartén CfU $10.5 + [\VA para ese tamafio del logo

Botellén CAJ $60 25 + IVA para el tamafio del logo

Chopera dependera del tamafio y disefio del logotipo que quieras grabar, aproximadamente para un tamafio de 50 cm x 50 cm $2750 + VA
Si emitimos factura A si lo deseas

Cualguier otra consulta gue desees no dudes en realizarla, saludos

“Checarecicla” en los 8 puntos amarillos (distribuidores oficiales). Se recomienda la compra de 8
cestos verdes de 10 Its para reciclado de latas para el primer afio sin costo de envio segtn
consulta por volumen de compra. Se estima el reciclado del 35% de las latas y se vendera
directamente a la empresa recicladora para retiro en los diferentes puntos a un precio de $10,5
por unidad para el primer afio. Se buscara incorporar 4 mas por afio y 4 puntos diferentes

Checarecicla.
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Ilustracion 7 — Presupuesto Multienvase.

Cestos Ecologicos De 18 ¥ 68 Litros Uerde
Tapa Uaiven

Liamanos: +54 11 y 4687 — 5543 o 4687 — 7694 o 4686 — 4841 o
4686 — 2272

Descripcion
Homibra: I::em_u Ecoldgico 6 Litros Verde Tapa \u'a'rvé;.-| --Sep-l-racidn r.h:t
Residuos. Tres caras con plotao IML con la indicaciin de residuos
Capacidad: B0 Bbras
Medida: 37 25 60 e
Codigo: K 995

El costo por d'u de 60 lts es de 32725 5 VA induido.

El costo por o'u de 10 Itz es de 51350,59 VA incluido.

Realizamos envios a todos el pias mediante sernvicio OC ASA, para un
wvolumen de compra mayor a 5 u de cualguier tipo, el envio lo hacemos sin

costos. Saludos.

Nota. Fuente: extraido de (mail: g_tauro28@hotmail.com, 2021).
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